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松阪名物「中華そば」の誕生
前田　全国的に展開し、大きく商売をして儲ける大企業
に比べ、拡大戦略をとらずに利益を出すのは本当に難し
いことです。今回は歴史ある商店街で、何年も続いてき
た飲食店の例として、三重県松阪市の名店、不二屋食堂
の野口社長にお話を伺います。
野口　どうぞよろしくお願いします。当店は何よりも地
元の方に繰り返しお越しいただくお店になることを目指
しています。
石田　最初に創業当時のお話をお聞かせください。
野口　当店は1929年に祖父がうどんのお店として創業
しました。当時は街の東側の歓楽街に立地しておりま
した。近くに映画館が
あり、帰りのお客様が
当店に寄ってお召し上
がりになっていたよう
で、かなり遅い時間帯
まで営業していたと聞
いています。
２代目の父は今年83
歳で今も現役で応援し
てくれています。店が
一番忙しい時代に生ま
れたという父ですが、
自然と後を継ぐことに
な っ た と 聞 い て い ま
す。
石田　御社の看板メニューである「中華そば」登場の
きっかけをお教えください。
野口　当初、周囲に同じうどん屋の仲間のお店が沢山あ
り、祖父は店の将来を考え、うどん以外の看板メニュー
が必要と感じていたようです。そこで、祖父は松阪から
近い大都会の大阪に何度も視察に通い、大規模な中華料
理店で五目そばとタンメンに出会いました。それが支那
そばに野菜を載せた現在の当店の中華そばの原型です。
タマネギ、キャベツ等の身近な食材で味と値段とボ
リュームにこだわりのあるお客様の要望に応え、味は得
意とするうどん出汁をアレンジしました。考案当初は、
祖父の友人達にはかなり不評だったそうで、「こんなも
ん売れるとは思えない」と散々な評価だったと祖父から
聞きました。
しかし、中華そばは導入直後から評判となり、周囲のう
どん屋でも次々と導入されたそうです。一時は各店舗が
独自の味付けの中華そばをメニューに加え、競争しあい
ながら松阪独自の中華そばの知名度を向上させていたよ
うです。父も私も創業者である祖父が付けた中華そばと
いう名称をひたすら守ってきました。この時代があった
ため、松阪の方々には中華そばと言えばこの味、この具
材というイメージを持っていただいていると思っていま
す。
３代続く老舗中華料理店経営の秘訣
有限会社不二屋食堂は、三重県松阪市の松阪駅前の商
店街に立地する創業 90 年の老舗中華料理店である。3
代目社長野口克己氏より、三重県松阪市で評判の当店
の経営のノウハウと事業承継などについてお話を伺っ
た。
社長プロフィール
野口克己（のぐち　かつみ）。1961 年生まれ。厨房に
立つ先代の父親とともに、毎朝 6 時半に仕込みに取り
掛かり、閉店時間まで手づくりの味を作り続けている。
経営者インタビュー 【有限会社不二屋食堂　不二屋】
中華そば店不二屋食堂　野口克己社長
創業者：野口榮一氏
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強いつながり力で食材を確保
前田　ただ安くて量が多いだけでは定着しなかったので
はないでしょうか。
野口　あっさりとしているけど飽きない味、を求め続け
ています。豚骨でガツンとした迫力を出したり、脂を入
れたりは考えていません。私も大人になってみて初めて
当店のこの味の良さがわかりました。
前田　子供から大人まで、家族全員で食事を楽しめる味
ということですね。
野口　できればお子さんが小さいうちから家族でお越し
いただき、当店の中華そばややきそばで野菜嫌いになら
ないように育っていただきたいといつも思っています。
当店ではタマネギはどうしても入手できない一部の時期
を除き、年間７〜８割は地元の八百屋さんを通じて淡路
島産のタマネギを取り寄せてもらい使用しています。甘
みがあって食感もよいのですが、恐らくは足がはやいた
め、総合食品スーパー等では取り扱えないのではないか
と思います。一般的な、固くて甘みがなくて日持ちのよ
いタマネギは牛丼とかにはよく合うのでしょうが、当店
では食感に影響が出てしまうため避けるようにしていま
す。
このタマネギが当店に安定して供給されるのは、近くに
あるすき焼きで知名度の高い和田金さんが同じタマネギ
を大量に仕入れているお陰です。そのため松阪の八百屋
さんと淡路島のタマネギ生産農家さんとの間に直送ルー
トがあり、そのルートに乗せて頂いています。当店の使
用量だけではこのルートを維持できたとは思えず、この
タマネギを使い続けることができるのは和田金さんと、
このルートを守り続けている八百屋さんのおかげだと
思っています。
前田　いただいてみると、御社の中華そばのスープは他
店とは香りが全然違いますね。
野口　当店のスープは、創業以来のうどんの汁が基本で
す。煮干し、かつおぶし、さばぶし、そしてままかりと
呼ばれるキンカ煮干しを香りづけのために加えていま
す。これらの原材料は、昔からお付き合いしている乾物
屋さんにお願いして仕入れていただいています。
仕入単価については、個別の価格交渉をせずにずっと付
き合い続けることを心掛けています。何よりも、いい物
を吟味して安定的に届けてもらう、その信頼関係が当店
の味を守る秘訣だからです。
安くて全く同じ原料の売り込みに気持ちが揺らぐことは
ありますが、結局長続きしません。仕入業者さんとの関
係は値段で決めてはならないことは経験から深く心に刻
んでいます。
最近、残念なこと
に仕入業者さんの
廃業を経験するよ
うになりました。
しかし、お陰様で
廃業される業者さ
んから、今までと
同じ条件で同じも
のを仕入れること
のできる同業者さ
んをご紹介いただくことができています。そのような引
継ぎを、廃業前の忙しいときにしていただけることには
本当に感謝しかありません。今後もこのような繋がりを
守っていたいと感じています。
守り続けてきた伝統の味
石田　お父様の時代には、どのような出来事がありまし
たか。
野口　父は、祖父が作った味を何も変えずに守り続けま
した。私は、父が守り続けた商法に支えられていると感
じています。
前田　お父様は作り方や設備、機材など、ほとんど変え
なかったのですか。
野口　父は、リング状に成形してから揚げるやきそばの
製法を開発しました。しかし後日発見された祖父が記録
した各メニューに対する製法ノートの記載内容と、父の
調理手順は完全に一致しており、その時はとても驚きま
した。父は味を一切変えることなく、お客様と店を守り
続けてくれました。
前田　昔は当店の前を通ると良い香りがしていたという
お話も聞きました。
石田　市場環境の変化についてはいかがでしたか。
野口　父の代には、近隣の同業他社と顔合わせの機会が
頻繁にありました。約30年ほど前からはそのような機
会が減っていきました。松阪でもチェーン店や飲食業組
合に所属しない個人店が次々と開業しました。脱サラ起
業によるラーメン店開業ブームの時期だったのですが、
当店はこの時期に開店した近隣のお店とのつながりや競
争意識はありません。当店はどこに行こうかな、ではな
く、「不二屋に行こう」とわざわざ来ていただくお店で
ありたいと思っています。
個人的には好奇心があって、研究目的ではなく大抵のお
店に一度は食べに行きます。そのようなお店に行く度
に、チェーン店の
しっかりとしたマ
ニュアルに基づく
調理と接客の安定
感の長所をしっか
りと学び、それを
取り入れたいなと
思います。今はお
客様の方が私たち
より他店舗のこと
不二屋の看板メニュ 「ー中華そば」と「やきそば」
甘みと食感のよい淡路島産のタマネギ
考案した金型を使って麺を揚げる 2 代目経営者
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をよく知っている時代です。「うちはこれでいいんだ」
というような意識は決して持ってはならないと肝に銘じ
ています。
お客様に鍛え上げていただいた
前田　お客様について聞かせてください。
野口　料理は全く同じであるにもかかわらず、内装を変
更したり器を変えただけでお客様から「味が変わった、
量が少なくなった」と言われてしまうことがあります。
店を改装したときには、「釜が新しくなったから味が変
わった」と言われてしまいましたが、実は釜は同じもの
を使い続けていました。松阪は昔から商業が盛んで、地
元の方は、微妙な味の違いを強く意識される方が多いと
感じます。納得がいかないと続けてお越しいただけない
厳しい地元の方々に受け入れていただいたからこそ、長
く続けることができたのだと考えております。
石田　松阪のお客様の特徴はありますか。
野口　値段・味・量の３つ全てに厳しい人が多いと思い
ます。お年寄りの方もかなりの量を召し上がります。ま
た、上品ぶったものは受け入れていただけません。松阪
で成功すれば津・伊勢は難しくないと思っているほどで
す。新しい業態のお店は名古屋の方から次第に南下して
出店してくることが多いのですが、松阪を飛ばして津か
らいきなり伊勢に出店して、後から間を埋めるように松
阪に出店してくることが多いといわれています。
松阪といえば松阪牛が最も有名なのですが、最近焼肉の
チェーン店が松阪に出店して話題になりました。松阪の
方々の食生活もだんだんと変わってきました。かつては
松阪では、寿司ならどこのお店、蕎麦はあのお店、と地
域全体で広く受け入れられてきた特定のお店がありまし
たが、今では若い方を中心にチェーン店に気軽に向かう
ような流れもできているようです。危機感を持っていま
す。松阪の方々は、新しいお店に対し積極的な反応を示
す方が多いようです。ただその後の定着が難しくて、出
店して３か月も経つと、途端にお客様が途絶えてしまう
ことがあると聞いています。
お客様視点の味の開発
前田　お祖父様はどのような方でしたか。
野口　祖父は新しいものを取り入れることにとても積極
的でした。祖父は地元にない変わったものを自分の店で
提供したい、という意欲がとても強く、当店独自のメ
ニューであるやきそばについては、最初は中華麺をサラ
ダ油、ラード等色々な油で揚げてみて試行錯誤を繰り返
したと聞いています。今はフライヤーで、ラードのみで
リング状に揚げる製法が定着しました。そういえば中華
麺だけでなく揚げ麺用に別に製麺するようになったのは
父の代からです。
毎朝、製麺機でやきそば用の麺を製麺して、その日のう
ちに売り切ることを守っています。祖父は電子レンジに興
味を持ち、その頃ほとんどなかった電子レンジを使用し
て調理する店ができたと聞いて、わざわざ尋ねに行った
りしたと聞いています。もし今祖父が現役だったら、きっ
と一所懸命インターネット通信販売に取り組んでいたの
ではないかと想像しています。
また祖父は、とても地元松阪の方を大切にしていました。
頻繁に地元の方々を招き、新メニューの試食にご協力い
ただいたと聞いています。試食の際にはご参加いただい
た方に「どうおいしい、どこが苦手」と詳しくお聞きして
いました。今振り返ってみると、当時祖父は何よりも「地
元の方のお口に合うかどうか」を最も強く意識していたよ
うに思います。それが今に伝わっていることが、当店の継
続の一番大きな秘訣であると考えております。
変革と家族・従業員の協力
前田　ご自身のお話もお聞かせください。
野口　私は、父の指示で約４年半、名古屋の別のお店で
修行をしました。その後帰郷し、店が私なしでも何の支
障もなく営業できている中で入社しました。当時私は
「何もしなければ何も変わらない。自分が今の店の流れ
に入るのではなくこの店の中に新たに自分の居場所を作
るんだ」という思いで取り組みました。
当時はレジが欲しい、次にはお待ちいただくお客様のた
めの待合席を設けたい、そして初めてお越しいただくお
客様にも優しいお店になってゆきたい、との思いを強く
抱いておりました。結果、父が50代半ば、私が30歳の
時に店舗新築を果たしました。今思えば30歳の息子の
提案に50代半ばの父がよく乗ってくれたものだと感謝
しています。父は子供である私の提案に耳を傾け、理解
してくれる人でした。
石田　店舗新築後に変化はありましたか。
野口　私は新しい店ができて、初めてこの店を守ること
について自分の責任を自覚しました。あの時の一気に責
任が降りかかってきたような感覚を強く覚えています。
また店舗新築を機に、お持ち帰りの販売方法を変更しま
した。この変更を機に、店内の売上と持ち帰りの売上が
ほぼ拮抗するようになりました。
以前は、お客様にご家庭の鍋をお持ちいただき、当店で
そこにスープを注ぎ、野菜は袋に入れてお渡しする方法
を採っておりましたが、店舗新築のために営業を休止し
た半年間に持ち帰り用メニューの開発を行い、店内でお
召し上がりいただく場合と同様の品質を確保できるよう
な販売手法を考案しました。松阪の方は店内とお持ち帰
りとで同じ味を同じように再現できないと受け入れてい
ただけません。このタイミングで持ち帰り商品の開発に
取り組んで本当に良かったと思います。
石田　一日の仕事の流れを教えてください。
野口　私は朝６時半から製麺に取り掛かります。大体８
時半〜９時くらいに従業員が揃い、その後やきそば用の
揚げ麺に取りかかります。11時のオープンと同時にご
提供できるよう、多いときで予め40〜50食は開店前に
仕込んでおきます。
お昼の営業中は店内でのお召し上がりと並行してやきそ
ばのお持ち帰りに対応します。お昼の営業終了後には一
旦営業を休止しますが、その間もお持ち帰りのご要望に
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は間断なくお応え
し続けます。概ね
16〜17時にはご
自宅での夕飯のた
めと思われますが
２回目のお持ち帰
りのピークがあり
ます。特にこの時
間帯にお持ち帰り
をお求めになるお
客様は、当店でお勧めするご提供方法ではなくもっと手
軽な作り方を工夫していらっしゃる方が多いようです。
店としてお客様にご提供する商品はあくまでも店内と全
く同じものを続けますが、今はお客様のお持ち帰り後の
召し上がり方はお一人お一人のお客様が望むように、と
考えています。
夜は19時に閉店しています。閉店時間が早いのは、翌
日に麺を残さないためです。毎日の完売が、翌日の新品
の麺のご提供につながり、翌日の営業開始時点の品質確
保と何よりのアピールになると考えております。
石田　休日と平日で違いはありますか。
野口　週末はお昼に店内でお召し上がりいただいてから
ご家族で外出される方が多いようです。土日祝は平日よ
り１時間早く18時に閉店させていただいております。
前田　店舗内の配置はいかがですか。
野口　現在は全て椅子席で60席あります。平成22年の
全席椅子席への転換前は席数にして３分の１が座敷席で
した。能舞台をイメージした座敷席は、ご家族連れの方
に好評でした。座敷席はお子さんが多少走り回ったり、
寝てしまったりしても安心の席配置だと考えていました
が、最近では、特に年配のお客様の支持を失い利用率が
下がっていましたので、改装の際に思い切って、全席椅
子席に変更しました。
１日当たりの食数は昨日の日曜日で約600食、そのうち
のやきそばは200食です。従業員は15名、うち８名が社
員で、厨房担当は５人です。店内向けの調理場の奥にお
持ち帰り専用の調理場を設けました。ホールの接客担当
の人も、忙しいときは自然と厨房に加わってもらえ、助
かっています。私もそういう協力し合えるような雰囲気
作りを心掛けています。
石田　インターネットでの通信販売はどのような状況で
しょうか。
野口　インターネット通販については、利益を計上する
ほどには達しておりません。結局、当店をご存じの方に
しかお買い求めいただいていないと感じています。しか
し、当店の存在を告知する情報提供手段として続けてい
こうと思っております。
前田　通販でも昔ながらの商品の香りは再現できていま
すね。
野口　「何十年ぶりに来たけど何も変わってない。よ
かった！」といっていただける、この言葉を当店は大切
にしています。
石田　従業員さんについてはいかがですか。
野口　最近年配の方のグループ来訪が更に増えました。
そのようなお客様にとって、今時のラーメン屋さんは入
り辛いのかもしれません。そうしたお客様との積極的な
世間話、コミュニケーションを重ねてゆきたいと考えて
おります。その意味で、当店は本当にいい従業員に恵ま
れていると思います。仕入業者さんが当店の従業員につ
いて「明るくていい」と褒めてくださるのも本当にあり
がたいですし、ガス会社は地元密着の業者さんなのです
が、その方から「あんたの店に行くのが一番気が楽」と
言われたことがあり、うれしかったです。
石田　奥様も一緒にお仕事されていますね。
野口　はい。結婚当初は妻がお店の中で誰よりも一番若
い女将になってしまうことに心配がありました。すでに
出来上がった店に入る際に、妻は経験も浅く、経営者層
としての立場でもあり、そして何よりスタッフと仲良く
やらないといけない立場になり、大変な苦労をしただろ
うと思っています。
最近は世代交代が進んでいるのですが、妻は若年層の従
業員に対する情報伝達と、ベテラン従業員への同じ内容
の再確認の中核を担ってくれています。そもそも、うち
の商売やうちの店を分かった上での結婚だったのがよ
かったと思っています。経営者側のチームワークが悪い
とスタッフは絶対
に付いてきてくれ
ませんが、妻はそ
の役目を十分果た
してくれていると
感謝しています。
前田・石田　本日
は大変貴重なお話
をありがとうござ
いました。
■企業概要
企業名………有限会社不二屋食堂
所在地………三重県松阪市中町 1900 番地
資本金………3,000 千円
創　立………昭和 36 年
業　種………中華料理店
年　商………1.1 億円
従業員………15 名（パート含む）
店　舗………本店
■インタビュア：前田進…千葉商科大学大学院商学研究科客員教授
（株）マネジメントコア代表取締役
■アシスタント：石田知行…千葉商科大学経済研究所客員研究員
中小企業診断士・特定行政書士
お持ち帰り焼きそばの製作
和気あいあいの従業員と若女将（右）
左より石田、野口社長、前田
